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NOKIA DI WTC SURABAYA) 
 
OLEH: 
ARYA HANDAKA WICAKSANA 
NPM: 0842010018 
ABSTRAKSI 
  Pertumbuhan ekonomi yang semakin cepat dan penyebaran informasi 
menuntut semua orang untuk memiliki alat komunikasi yang sesuai dengan 
kebutuhan. Oleh karena itu Nokia yang sebagai salah satu market leader dalam 
dunia telekomunikasi harus bekerja keras dalam mempertahankan konsumenya 
untuk tetap membeli dan menggunakan produknya sebagai alat komunikasi 
utama. 
Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis secara stimultan dan 
parsial pengaruh Kualitas produk, Harga, Tempat dan Promosi terhadap 
keputusan pembelian produk handphone merek Nokia. Adapun populasi 
dalam penelitian ini adalah seluruh pembeli dan pengguna handphone Nokia 
di WTC Surabaya, populasi dalam penelitian ini tidak diketahui (unknown 
population). Penelitian ini menggunakan teknik analisis regresi linear 
berganda yang terlebih dahulu harus melewati uji validitas, reliabilitas serta uji 
asumsi klasik. 
Sehingga hasil yang di dapat bahwa harga, promosi, kualitas produk, 
tempat berpengaruh nyata secara stimultan terhadap keputusan pembelian, 
hanya harga dan promosi yg berpengaruh nyata secara parsial, sedangkan 
promosi dan tempat tidak berpengaruh secara parsial dalam keputusan 
pembelian konsumen dalam memilih handphone merk Nokia. Nokia harus 
lebih melakukan variasi dalam promosi produknya. 
 
Kata Kunci: Kualitas produk (X1), Harga (X2), Tempat (X3), Promosi (X4), 
Keputusan pembelian (Y) 
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 BAB I 
PENDAHULUAN 
 
1.1 Latar Belakang Masalah 
Setiap perusahaan dituntut untuk siap menghadapi persaingan 
bisnis yang semakin ketat dengan perusahaan-perusahaan lain dari seluruh 
dunia untuk menghadapi globalisasi yang sering dikatakan era dunia tanpa 
batas. Dengan demikian lingkungan yang dihadapi suatu perusahaan juga 
akan menjadi semakin kompleks. Secara nasional walaupun ekspor 
merupakan salah satu jenis usaha yang dapat memberikan tambahan/ 
pemasukan devisa negara, namun kompleksitas persaingan yang dihadapi 
perusahaan tersebut akan memaksa setiap perusahaan untuk selalu berusaha 
meningkatkan pelayanannya terhadap konsumen.  
Dalam persaingan bisnis yang bebas ini, syarat agar suatu 
perusahaan dapat sukses dalam persaingan tersebut adalah berusaha 
mencapai tujuan untuk menciptakan dan mempertahankan pelanggan. Agar 
tujuan tersebut tercapai, maka setiap perusahaan harus dapat menghasilkan 
dan menyampaikan barang dan jasa yang diinginkan konsumen sesuai 
dengan kebutuhan dan keinginannya.  
Untuk itu strategi yang dilakukan perusahaan dalam memasarkan 
produknya dengan berfokus pada bauran pemasaran yang meliputi produk 
(kualitas produk), harga, tempat, promosi. Kualitas produk merupakan 
penilaian konsumen terhadap keunggulan atau keistimewaan suatu produk, 
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Sedangakan harga merupakan variabel penting yang digunakan oleh 
konsumen karena berbagai alasan, terutama alasan ekonomis, sedangkan 
lokasi adalah tempat penyampaian produk kepada konsumen dengan 
mempertimbangkan letak yang startegis serta kemudahan dalam 
menjangkaunya, kemudian promosi merupakan variabel penting yang 
mempengaruhi persepsi konsumen dengan tujuan menginformasikan serta 
membujuk guna mengingatkan konsumen tentang  produk tersebut,. 
 Demikian halnya dengan produk Nokia di WTC Surabaya, harus 
berusaha keras untuk memenangkan persaingan agar bisa selalu dihati 
konsumen. WTC adalaha salah satu pasar alat komunikasi terbesar di 
Surabaya, banyak sekali merek alat komunikasi yang di pasarkan dan salah 
satunya adalah Nokia. Telpon selular Nokia yang termasuk didalamnya 
adalah Low End Familly yakni handphone Nokia yang masih 
mengutamanakan fasilitas telepon dan SMS, Mid End Family yakni 
handphone Nokia yang mulai merambah konektivitas untuk fasilitas 
internet, video dan musiknya, High End Family yakni Handphone Nokia 
yang sudah menjadi Smartphone serta sudah memenuhi semua kebutuhan 
konektifitas saat ini 
Dalam penjualan ponsel mobile di seluruh dunia, Nokia masih 
memimpin dengan jumlah pangsa pasar sebesar 36 persen. Namun, 
belakangan ini posisi Nokia terhimpit beberapa kompetitor tangguh, seperti 
Apple, Android, dan bahkan Samsung. Sedangkan di Indonesia sendiri, 






Sep-12 15.351 10.366.166.900 
Okt-12 16.001 11.092.800.000 
Nov-12 13.910 9.344.153.000 
Des-12 15.754 10.194.456.000 
Jan-13 13.685 9.396.122.700 
Feb-13 15.950 11.243.687.100 
Mar-13 15.331 10.263.391.100 
Apr-13 16.114 10.721.562.500 
Mei-13 15.043 10.228.776.000 
Jun-13 17.893 10.618.842.950 
Jul-13 20.789 11.684.987.000 
Agu-13 19.595 10.811.645.000 
Grtand 
Total 195.416 125.966.590.250 
Tabel 1.1 
Penjualan Nokia selama September 2012 – Agustus 2013. 
Yang sedang mengalami fluktuasi. 
 
Oleh karena itu untuk mempengaruhi konsumen maka Nokia 
melakukan startegi pemasarannya dengan memfokuskan pada kualitas 
produk, harga, tempat, promosi.  
Berdasarkan uraian di atas maka dalam penelitian ini digunakan 
judul : “Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian 
Handphone Merek Nokia.” (Studi kasus pembelian handphone merek 




1.2 Rumusan Masalah 
Atas dasar uraian diatas, maka penting kiranya dilakukan suatu 
penelitian secara empiris yang mampu memberikan jawaban atas pertanyaan 
faktor –faktor apa yang mempengaruhi keputusan pembelian handphone 
Nokia, dapat dirumuskan permasalahan sebagai berikut : 
1. Apakah terdapat  pengaruh harga, promosi, kualitas produk dan 
tempat secara stimultan terhadap keputusan pembelian produk 
handphone Nokia ? 
2. Apakah terdapat pengaruh secara parsial antara harga, promosi, 
kualitas produk dan tempat terhadap keputusan pembelian produk 
handphone Nokia ? 
 
1.3 Tujuan Dan Manfaat Penelitian 
 
Adapun tujuan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Untuk menganalisis secara stimultan pengaruh harga, promosi, 
kualitas produk, tempat terhadap keputusan pembelian produk 
handphone Nokia. 
2. Untuk menganalisis secara parsial pengaruh harga, promosi, kualitas 







Adapun manfaat penelitian ini adalah : 
1. Bagi Perusahaan. 
Dapat memberikan masukan kepada pihak manajemen perusahaan 
guna menentukan langkah yang lebih tepat dalam pengembangan 
strategi pemasaran. 
 
2. Bagi Ilmu Pengetahuan  
Dapat memberikan ide-ide untuk penelitian kembali pada penelitian 
yang akan datang. 
